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STRATEGI PEMASARAN DALAM MENINGKATKAN JUMLAH NASABAH 
TABUNGAN HAJI INDONESIA PADA BANK BRISYARIAH  KANTOR 







Latar belakang penelitian ini adalah Bank Syariah yang pada  pelaksanaan 
operasionalnya menggunakan prinsip sistem bagi hasil dan menghindari sistem 
bunga. Bank BRISyariah dalam hal ini berperan dalam membantu masyarakat 
untuk memenuhi  salah satu kewajibannya sebagai umat muslim yaitu 
menunaikan ibadah haji. Setiap Bank Syariah dalam menawarkan produknya pasti 
terjadi persaingan, sehingga perlu adanya strategi dalam memasarkan produknya.  
Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui strategi pemasaran yang dilakukan 
oleh Bank BRISyariah Kanca Siodarjo, selain itu untuk mengetahui metode 
promosi yang digunakan oleh Bank BRISyariah Kanca SIdoarjo. Penelitian ini 
menggunakan penelitian deskriptif dengan pendekatan kualitaif yang semua 
datanya diperoleh melalui observasi dan wawancara. Hasil dari penelitian di Bank 
BRISyariah Kanca Sidoarjo membuktikan bahwa strategi pemasaran sangat 
penting dalam meningkatkan jumlah nasabah pada Bank BRISyariah Kanca 
Sidoarjo. Strategi-strategi yang dilakukan Bank BRISyariah terhadap produk 
Tabungan Haji diantaranya menciptakan branding yang mudah diingat dan 
dimengerti, serta melakukan penjualan dengan cara door to door serta datang 
langsung ke perkumpulan kelompok pengajian. Implementasi penelitian ini adalah 
Bank BRISyariah Kanca Sidoarjo dapat mengingkatkan jumlah nasabah 
khususnya nasabah Tabungan Haji.  




MARKETING STRATEGY IN INCREASING THE NUMBER OF CUSTOMERS 






The background of this research is the Sharia Bank which is in operational 
implementation using the principle of profit sharing system and avoid the interest 
system. Bank BRISyariah plays a role in helping the community to fulfill one of its 
requirement as Muslims which is pilgrimage. Every Sharia Bank in offering its 
products must be competition, so they need a perfect strategy selling their 
products. The purpose of this study is to determine the marketing strategy by Bank 
BRISyariah Kanca Siodarjo, otherside to knowing the promotion method by Bank 
BRISyariah Kanca SIdoarjo. This research uses descriptive research with 
qualitative approach which all data obtained through observation and interview. 
The result of research at Bank BRISyariah Kanca Sidoarjo proves that marketing 
strategy is very important to increasing the number of customers at Bank 
BRISyariah Kanca Sidoarjo. Strategies by Bank BRISyariah to Hajj savings 
products include creating a branding that is easy to remember and understand, as 
well as selling by door to door and come directly to the gathering group. The 
implementation of this research is Bank BRISyariah Kanca Sidoarjo can increase 
the number of customers, especially Haji savings customers.  
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